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ABSTRACT 
This study aims to determine how much influence Differentiation, Promotion and Brand 
Image on the Decision to Purchase Asus Brand Laptops, this method of data collection is by 
circulating questionnaires with a sample of 100. The analytical method used is multiple 
regression analysis. The results obtained are: (a) Differentiation has an effect of 0.297 on 
purchasing decisions. Then differentiation does not have a positive and significant influence, 
(b) Promotion has an influence of 0,000 on purchasing decisions. So promotion has a 
positive and significant influence. (c) brand image has an effect of 0.010 on purchasing 
decisions. So the brand image has a positive and significant influence, with (d) 
differentiation, promotion and brand image having an influence of 0,000 on purchasing 
decisions. So, differentiation, promotion and brand image together have a positive and 
significant relationship. Finally the author suggests Acer Laptops are expected to increase 
differentiation by paying attention to the characteristics, values, images and prices in order 
to satisfy their customers so that they can be enjoyed by the wider community, can improve 
the promotion of Acer Laptop products so that they are better known by many people and can 
enhance the brand image Acer Laptop products are those that consist of recognition, 
reputation, attractiveness and domain. 
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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar Pengaruh Diferensiasi, Promosi dan 
Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Laptop Merek Asus, metode pengumpulan data 
ini adalah dengan mengedarkan kuisioner dengan sampel 100. Metode analisis yang 
digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil penelitian yang diperoleh adalah : (a) 
Diferensiasi memiliki pengaruh sebesar 0,297 terhadap keputusan pembelian. Maka 
diferensiasi tidak memiliki pengaruh yang positif dan signifikan, (b) Promosi memiliki 
pengaruh sebesar 0,000 terhadap keputusan pembelian. Maka promosi memiliki pengaruh 
yang positif dan signifikan. (c) citra merek memiliki pengaruh sebesar 0,010 terhadap 
keputusan pembelian. Maka citra merek memiliki pengaruh yang positif dan signifikan, 
dengan (d) Diferensiasi, promosi dan citra merek memiliki pengaruh sebesar 0,000 terhadap 
keputusan pembelian. Maka secara bersama-sama Diferensiasi, promosi dan citra merek 
memiliki hubungan yang positif dan signifikan. Akhirnya penulis menyarankan Laptop Acer 
diharapkan dapat meningkatkan Diferensiasi dengan memperhatikan ciri khas, nilai, citra dan 
harga agar dapat memberikan kepuasan kepada konsumennya sehingga dapat dinikmati oleh 
masyarakat luas, dapat meningkatkan promosi produk Laptop Acer sehingga lebih dikenal 
oleh banyak orang dan dapat meningkatkan citra merek pada produk Laptop Acer yaitu yang 
terdiri dari pengenalan, reputasi, daya tarik dan domain. 
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Perkembangan dunia bisnis saat ini 
mengalami peningkatan yang sangat pesat. 
Hal ini terbukti dengan semakin 
banyaknya pendatang baru/pebisnis baru 
yang memasuki pasar dengan berbagai 
strategi yang digunakan demi menarik 
konsumen sebanyak mungkin. Oleh 
karena itu, perusahaan tidak hanya 
berusaha mendapatkan konsumen yang 
baru tetapi juga berusaha keras untuk 
mempertahankan pelanggan yang telah 
mereka dapatkan. Dalam persaingan 
memasarkan produk dengan tujuan 
menciptakan pelanggan, perusahaan perlu 
membangun strategi pemasaran yang baik. 
Strategi yang harus dilakukan dalam 
upaya mencapai target pemasaran dimulai 
dari dalam perusahaan, khususnya produk 
yang diciptakan oleh perusahaan untuk 
sehingga konsumen dapat memutuskan 
untuk membeli produk yang diciptakan 
oleh perusahaan dimana keputusan 
pembelian adalah Pengambilan keputusan 
konsumen adalah proses pemecahan 
masalah yang di arahkan pada sasaran. 
Pemecahan masalah konsumen sebenarnya 
merupakan suatu aliran tindakan timbal 
balik yang berkesinambungan di antara 
faktor-faktor lingkungan, proses kognitif 
dan efektif, serta tindakan perilaku. Periset 
dapat membagi aliran ini ke dalam 
beberapa tahap dan subproses yang 
berbeda untuk menyederhanakan masalah 
(problem solving) genetik yang 
menjelaskan lima tahapan atau proses 
dasar. Model dasar di atas menunjukkan 
beberapa kegiatan penting yang terlibat 
dalam pemecahan masalah : pengaktifan 
motivasi awal untuk terlibat dalam 
pemecahan masalah, pencarian informasi 
yang relevan dengan masalah yang 
dihadapi, pengevaluasian alternatif 
tindakan, dan pemilihan tindakan yang 
akan dilakukan Menurut Etta Mamang 
Sangadji dan Sopiah (2013:123). 
Salah satu Universitas yang 
berbasis Teknologi Informasi adalah 
Universitas Putra Indonesia “YPTK” 
Padang yang menggunakan berbagai 
perangkat elektronik seperti laptop sebagai 
fasilitas penunjang proses belajar mengajar 
dalam aktifitas perkuliahan. Seiring 
dengan itu banyaknya jumlah mahasiswa 
merupakan pangsa pasar yang tinggi bagi 
pelaku pasar laptop Acer, selain itu 
banyaknya merek laptop yang beredar 
dipasaran dapat menciptakan persaingan 
yang keat bagi pelaku bisnis dalam upaya 
memenuhi kebutuhan konsumen dalam 
keputusan pembelian. Selama ini laptop 
merek Acer telah banyak di pasarkan, 
namun peminat laptop merek Acer masih 
sedikit sehingga menyebabkan keputusan 
pembelian rendah, padahal harga yang di 
tawarkan Acer lebih rendah. Setelah 
melakukan penelitian sementara ke 
beberapa mahasiswa Universitas Putra 
Indonesia “YPTK” Padang, harga yang 
rendah dari merek lain, kualitas dan design 
Acer tidak kalah dari produk lainnya tetapi 
mahasiswa Universitas Putra Indonesia 
“YPTK” Padang masih banyak yg 
memilih laptop merek lain, seperti HP, 
lenovo dan Toshiba. Keputusan pembelian 
juga di pengaruhi oleh promosi, untuk 
promosi laptop Acer masih kurang di 
bandingkan dengan merek lainnya. Hal ini 
jelas terlihat di kota Padang sendiri iklan 
dan promosi laptop merek Acer masih 
kurang di bandingkan laptop merek 
lainnya seperti Acer dan Toshiba. Bukan 
bearti laptop Acer tidak melakukan 
promosi, namun promosinya masih 
kurang. Seperti yang terlihat di jalan-jalan 
banyak sales dan SPG laptop merek 
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lenovo,HP maupun toshiba berdiri di tepi 
jalan sambil membagikan brosur. 
Banyak mahasiswa yang belum 
tertarik terhadap laptop Acer. Minat beli 
terhadap laptop merek Acer masih sedikit, 
tidak hanya mahasiswa fakultas ekonomi 
yang menggunakan laptop Acer ini, 
penulis juga melakukan penelitian 
sementara terhadap mahasiswa fakultas 
ilmu komputer ternyata juga sedikit 
peminatnya. Mereka lebih memilih merek 
yang lebih terkenal dan sudah lama lahir 
seperti toshiba. Jika kita lihat masalah 
softwarenya, acer tidak jauh beda dengan 
merek lain. Acer bisa menggunakan 
windows xp, windows 7, windows 8 dan 
lain-lain, dilihat dari segi hardware asus 
memang mahal di banding laptop merek 
lainnya. Jadi, mungkin itulah yang 
menyebabkan keputusan pembelian laptop 
merek acer menurun. Hal ini dapat kita 
lihat pada tabel sebagai berikut : 
Tabel 1. Data Penjualan Laptop Pada Tahun 2010-2014 
Merek Tahun % Market 
Share 2010 2011 2012 2013 2014 
Asus 571.235 512.857 675.398 1.274.572 1.765.365 11,46 % 
Acer 3.326.380 3.136.073 2.433.354 2.495.796 2.390.902 15,52 % 
Toshiba 3.416.049 4.273.888 4.092.693 4.700.871 5.055.510 32,82 % 
Lenovo 987.155 1.346.945 2.334.863 2.998.444 3.553.698 23,07 % 
Apel 565.845 527.365 1.646.823 1.755.375 2.637.956 17, 13 % 
Total 8.866.664 9.797.128 11.183.131 13.225.058 15.403.431 100 % 
Sumber:http://www.laptop-jual.com 
Berdasarkan pada data penjualan 
laptop pada tahun 2010-2014, market 
share laptop merek asus yaitu 11,46 %. 
Berarti laptop merek asus berada di tangan 
pengikut pasar, laptop merek acer 15,52 % 
sebagai pengikut pasar, merek toshiba 
32,82 % sebagai penantang pasar, lenovo 
sebesar 23,07 % sebagai penantang pasar, 
dan merek apel 17,13 % sebagai pengikut 
pasar. Jadi market share yang paling 
rendah berada pada merek asus yaitu 
11,46 % sebagai pengikut pasar. 
TINJAUAN PUSTAKA 
Menurut Philip Kotler dan Kevin 
Lane Keller (2013:8), agar dapat dijadikan 
merek, produk harus didiferensiasikan. 
Produk fisik mempunyai potensi 
diferensiasi yang beragam. Pada salah satu 
titik ekstrim, kita menemukan produk yang 
sedikit variasi: ayam, aspirin, baja. Tetapi 
bahkan disini, beberapa diferensiasi dapat 
dilakukan: ayam Perdue, aspirin Bayen, 
dan Tata Steel India mengukirkan identitas 
berbeda dalam kategori mereka. Desain 
menjadi sarana diferensiasi yang semakin 
penting. Banyak produk didiferensiasi 
berdasarkan bentuk, atau struktut fisik 
produk. Perhatian berbagai bentuk yang 
dapat diambil oleh produk-produk seperti 
aspirin. Diferensiasi adalah proses 
menambahkan dan memberikan 
serangkaian perbedaan yang dinilai 
penting, untuk membedakan produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan itu dari 
pesaing, meskipun terkadang dilakukan 
berdasarkan atribut-atribut yang tidak 
relevan. 
Menurut Buchari Alma (2011:179) 
promosi adalah sejenis komunikasi yang 
memberi penjelasan yang meyakinkan 
calon konsumen tentang barang dan jasa. 
Tujuan promosi adalah memperoleh 
perhatian, mendidik, mengingatkan, dan 
meyakinkan calon konsumen. Suatu 
kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan 
baik dapat mempengaruhi konsumen 
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Brand image atau citra merek 
merupakan citra yang dimiliki perusahaan 
yang dibangun untuk mempengaruhi 
perilaku konsumen dalam mengambil 
keputusan (Karina, 2011:41). Menurut Etta 
Mamang Sangadji dan Sopiah (2013:123) 
Pengambilan keputusan konsumen adalah 
proses pemecahan masalah yang di 
arahkan pada sasaran. Pemecahan masalah 
konsumen sebenarnya merupakan suatu 
aliran tindakan timbal balik yang 
berkesinambungan di antara faktor-faktor 
lingkungan, proses kognitif dan efektif, 
serta tindakan perilaku. Periset dapat 
membagi aliran ini ke dalam beberapa 
tahap dan subproses yang berbeda untuk 
menyederhanakan masalah (problem 
solving) genetik yang menjelaskan lima 
tahapan atau proses dasar. Model dasar di 
atas menunjukkan beberapa kegiatan 
penting yang terlibat dalam pemecahan 
masalah : pengaktifan motivasi awal untuk 
terlibat dalam pemecahan masalah, 
pencarian informasi yang relevan dengan 
masalah yang dihadapi, pengevaluasian 
alternatif tindakan, dan pemilihan tindakan 
yang akan dilakukan. 
METODOLOGI PENELITAN 
Objek dalam penelitian ini adalah 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi UPI 
“YPTK” Padang yang beralamat di Jalan 
Raya Lubuk Begalung Padang dengan 
menggunakan sampel Dari variabel-
variabel penelitian diatas, sehingga penulis 
dapat memberikan defenisi operasional 
dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Deferensiasi (X1)  
Differensiasi adalah proses 
memberikan dan menambahkan 
serangkaian perbedaan yang dinilai 
penting, untuk membedakan produk 
yang ditawarkan oleh perusahaan itu 
dari pesaing, meskipun terkadang 
dilakukan berdasarkan atribut-atribut 
yang tidak relevan. Adapun indikator 
dari Diferensiasi adalah :  (a) Ciri Khas 
(b) Nilai (c) Citra (d) Harga yang 
terjangkau  
2. Promosi (X2)  
Kegiatan promosi dapat dikatakan 
sebagai penentu keberhasilan kegiatan 
pemasaran, karena dalam kegiatan 
promosi ini perusahaan harus mampu 
mengkomunikasikan dengan baik 
semua keunggulan-keunggulan yang 
dimilikinya. Apabila konsumen tidak 
dapat memahami dan mengerti 
keunggulan apa yang dimiliki oleh 
produk suatu perusahaan serta tidak 
yakin apa produk tersebut dapat 
memenuhi keinginannya maka 
konsumen tidak akan membeli produk 
tersebut. Adapaun yang menjadi 
indikator promosi adalah: (a) 
Periklanan (b) Promosi Penjualan (c) 
Pemasaran Langsung (d) Hubungan 
Masyarakat  
3. Citra Merek  
Citra merek merupakan apa 
yang konsumen pikirkan atau rasakan 
ketika mereka mendengar atau melihat 
nama suatu merek yang dimiliki 
perusahaan yang dibangun untuk 
mempengaruhi perilaku konsumen 
dalam mengambil keputusan 
pembelian. Adapun indikator citra 
merek : (a) Recognition / pengenalan 
(b) Reputation / reputasi (c) Affinity / 
Daya tarik (d) Domain  
4. Keputusan Pembelian (Y)  
Keputusan beli adalah Tahapan 
dalam proses pengambilan keputusan 
pembelian dimana konsumen benar-benar 
ingin membeli suatu produk. Adapun 
indikator dari keputusan beli konsumen 
adalah : (a) Pemilihan produk (b) 
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Pemilihan merek (c) Pemilihan dealer (d) 
Waktu pembelian (e) Jumlah pembelian (f) 
Periode pembayaran  
Populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas objek atau 
subjek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tetentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian 
ditarik kesimpulannya Dalam penelitian 
ini yang menjadi populasi adalah 
Mahasiswa Fakultas  Ekonomi Universitas 
Putra Indonesai “YPTK” Padang Fakultas 
Ekonomi (Jurusan Manajemen dan 
Akuntansi Bp 2012-2015) yaitu sebanyak 
4.099 orang. Sumber : Sisfo Kampus UPI 
“YPTK” Padang. 
Sampel adalah bagian dari jumlah 
dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Sampel yang di gunakan 
dalam penelitian ini adalah Mahasiswa 
Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen 
UPI “YPTK” Padang dengan 
menggunakan Laptop merek Acer. Salah 
satu metode yang di gunakan untuk 
menentukan jumlah sampel adalah 
menggunakan rumus slovin. Pada 
penelitian ini untuk menentukan sampel di 
tetapkan 4.099 responden yang di anggap 
memenuhi persyaratan. Untuk 
mendapatkan sampel, maka di gunakan 
rumus solvin (Sevilla et. al, 1960:182): 
Metode atau teknik pengumpulan 
data yang penulis gunakan dalam 
penelitian ini adalah dengan menyebarkan 
kuesioner kepada mahasiswa Fakultas 
Ekonomi UPI “YPTK” Padang jurusan 
manajemen. 
1. Uji Validitas  
2. Uji Reabilitas  
3. Uji asumsi klasik  
4. Analisis Regresi Berganda  
5. Koefisien Determinasi  
6. Uji T  
7. Uji F  
HASIL PENELITIAN  
Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi digunakan untuk 
melihat pengaruh variabel independen : 
Diferensiasi (X1), Promosi (X2) dan Citra 
merek (X3) secara simultan terhadap 
variable dependen: Keputusan Pembelian 
(Y) dengan asumsi variable independen 
lain dianggap konstan. 
Tabel Hasil Regresi Berganda Variabel 
Diferensiasi(X1), Promosi (X2) dan Citra Merek 








B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8,460 2,955  2,863 ,005 
Diferensi ,097 ,092 ,093 1,049 ,297 
Asi 
Promosi 
,426 ,073 ,507 5,815 ,000 
Citra 
Merek 
,191 ,072 ,230 2,637 ,010 
Sum ber : SPS S 21.0 dan data prim er yang 
diol ah 
Dependent Variable: Keputusan 
Pembelian Berdasarkan tabel diatas maka 
dapat dilihat persamaan regresinya yaitu : 
Y = 8,460+ 0,097X1 + 0,426X2 + 0,191X3 
+ e Dari persamaan regresi berganda di 
atas dapat disimpulkan bahwa : 
1. Nilai konstanta sebesar 8,460; artinya 
jika Diferensiasi (X1), Promosi (X2) 
dan Citra Merek (X3), diabaikan (0), 
maka (Y) nilainya adalah sebesar 
8,460 satuan bobot.  
2. Koefisien regresi variabel diferensiasi 
0,097; jika diferensiasi ditingkatkam 
satu (1) satuan dengan asumsi promosi 
dan citra merek diabaikan (0) maka 
keputusan pembelian akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,097 satuan 
bobot. 
3) Koefisien regresi variabel promosi 
0,426; jika promosi ditingkatkan satu 
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(1) satuan dengan asumsi diferensiasi 
dan citra merek diabaikan (0) maka 
Keputusan pembelian akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,426 satuan 
bobot.  
4) Koefisien regresi variabel citra merek 
0,191; jika citra merek ditingkatkan 
satu (1) satuan dengan asumsi 
diferensiasi dan promosi diabaikan (0) 
maka keputusan pembelian akan 
mengalami peningkatan sebesar 0,191 




Analisa koefisien determinasi 
dalam regresi linear berganda 
digunakan untuk mengetahui 
persentase sumbangan pengaruh 
variabel independen yang terdiri dari 
diferensiasi (X1), promosi (X2) dan 
positioning (X3) secara bersama - sama 
terhadap keputusan pembelian (Y). 
Tabel Hasil Koefisien Determinasi Variabel 
Diferensiasi(X1), Promosi (X2) dan Citra merek 
(X3) secara simultan terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 




 ,322 ,301 2,016 
Sumber : SPSS 21.0 dan data primer yang 
diolah 
a. redictors: (Constant), Citra Merek, 
Promosi, Diferensiasi 
b. Dependent Variable: Keputusan 
Pembelian 
Berdasarkan tabel di atas diperoleh 
angka R Square sebesar 0,301 atau 30,1%, 
hal ini menunjukkan bahwa persentase 
sumbangan variabel independen 
Diferensiasi (X1), Promosi (X2) dan citra 
merek (X3) terhadap variabel dependen 
Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,301 
atau 30,1%. Sedangkan sisanya 
dipengaruhi oleh variabel lain di luar 
penelitian ini. 
Uji Hipotesis 
Untuk menguji pengaruh x1, x2, x3 
yerhadap y dari istrumen yang disebarkan 
kepada sebanyak 100 orang mahasiswa, 
diperoleh data yang dapat digunakan untuk 
diolah menguji hipotesisis yang dijukan 
untuk penelitian ini. Data yang diperoleh 
menggunakan spss 21.0, menggunakan 
analisis regresi berganda. Dibawah ini 
disajikan hasil pengujian linear berganda, 
model sumery yang digunakan untuk 
menguji hipotesis I, II, III,& IV seperti 
yang dikemukakan pada bab 2 diatas untuk 
menguji hipitesis 1,2,&3 terlihat pada 
tabel berikut: 
Tabel Pengujian Secara Parsial Atas 
Semua Variabel Independen 
No Variabel Independen t hitung t tabel Sig. 
1 diferensiasi 1,049 1,985 .297 
2 Promosi 5,815 1,985 .000 
3 Citra merek 2,637 1,985 .010 
Sumber : SPSS 21.0 dan data primer yang 
diolah 
Uji Hipotesis Satu 
Menyatakan Diferensiasi secara 
parsial berpengaruh negatif terhadap 
Keputusan pembelian Laptop merek Acer 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 
Putra Indonesia“YPTK” Padang. Dari 
tabel diatas di ketahui t hitung < t tabel 
(1,049 < 1,985) dengan tingkat siginifikan 
(0,297 > 0,05), artinya secara parsial 
berpengaruh negatif antara diferensiasi 
dengan Keputusan pembelian. Dengan 
demikian Ho diterima dan Ha ditolak  
HO = Tidak ada pengaruh yang signifikan 
antara deferensiasi terhadap Keputusan 
pembelian  
Ha = Ada pengaruh yang signifikan 
antara diferensiasi terhadap Keputusan 
pembelian. 
Dari hasil perbandingan terlihat t 
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hitung dan t tabel maka dapat diambil 
kesimpulan bahwa secara parsial tidak 
berpengaruh antara diferensiasi dengan 
keputusan pembelian. Dengan demikian 
Ho diterima dan Ha ditolak 
Uji Hipotesis Dua 
Menyatakan Promosi secara parsial 
berpengaruh positif terhadap Keputusan 
pembelian Laptop merek Acer Mahasiswa 
Fakultas Ekonomi Universitas Putra 
Indonesia “YPTK” Padang. Dari tabel 
diatas di ketahui t hitung < t tabel (5,815 > 
1,985) dengan tingkat siginifikan (0,000 < 
0,05), artinya secara parsial ada pengaruh 
yang signifikan antara Promosi dengan 
keputusan pembelian. Dengan demikian 
Ho ditolak dan Ha diterima. 
Ho = Tidak ada pengaruh yang signifikan 
antara promosi terhadap keputusan 
pembelian.  
Ha = Ada pengaruh yang signifikan 
antara promosi terhadap keputusan 
pembelian. 
Dari hasil perbandingan terlihat t 
hitung dan t tabel maka dapat diambil 
kesimpulan bahwa secara parsial ada 
pengaruh yang positif dan signifikan 
antara promosi dengan keptusan 
pembelian. Dengan demikian Ho ditolak 
dan Ha diterima. 
Uji Hipotesis Tiga 
Menyatakan citra merek secara 
parsial berpengaruh negatif terhadap 
Keputusan pembelian Laptop merek Acer 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 
Putra Indonesia “YPTK” Padang. Dari 
tabel diatas di ketahui t hitung > t tabel 
(2,637 > 1,985) dengan tingkat siginifikan 
(0,010 > 0,05), artinya secara parsial 
berpengaruh yang signifikan yang positif 
antara citra merek dengan keputusan 
pembelian. Dengan demikian Ho diterima 
dan Ha ditolak. 
HO = Tidak ada pengaruh yang signifikan 
antara citra merek terhadap keputusan 
pembelian. 
Ha = Ada pengaruh yang signifikan 
antara citra merek terhadap keputusan 
pembelian. 
Dari hasil perbandingan terlihat t 
hitung dan t tabel maka dapat diambil 
kesimpulan bahwa secara parsial 
berpengaruh positif dan signifikan antara 
citra merek dengan keputusan pembelian. 
Dengan demikian Ho ditolak dan Ha 
diterima. 
Uji Hipotesis Empat 
Menyatakan Diferensiasi, Promosi, citra 
merek untuk menguji hipotesis ini 
menggunakan tabel Annova sebagai 
berikut ini: 









1 Regression 185,641 3 61,880 15,220 ,000b 
Residual 390,319 96 4,066   
Total 575,960 99    
Sumber : SPSS 21.0 dan data primer yang 
diolah  
a. Dependent Variable: Keputusan 
Pembelian  
b. Predictors: (Constant), Citra Merek, 
Promosi, Diferensiasi  
Dari tabel annova didapatkan sig 
yaitu 0,000 < 0,05 Fhitung angka ini 
menunjukkan 15,220 > Ftabel 2,689 maka 
penulis berkesimpulan diferensiasi, 
promosi dan citra merek mempunyai 
pengaruh yang berarti atau signifikan 
dengan Keputusan pembelian. Karena dari 
hasil pengujian Fhitung diketahui bahwa 
nilai Fhitung yang diperoleh adalah sebesar 
15,220 > Ftabel 2,698. Maka dapat 
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha 
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diterima Selanjutnya ke (empat) hipotesis 
penelitian yang dikemukakan sebelumnya 
dapat disimpulkan pada tabel 4.20 sebagai 
berikut ini: 
Tabel Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian 
Hipotesis Pernyataan Signifikan Pembanding Keputusan 
H1 Tidak Terdapat pengaruh yang signifikan antara 
diferensiasi terhadap Keputusan pembelian. 
0,297 0,05 Ditolak 
H2 Terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi 
terhadap Keputusan pembelian. 
0,000 0,05 Diterima 
H3 Tterdapat pengaruh yang signifikan antara citra 
merek terhadap Keputusan pembelian. 
0,010 0,05 Diterima 
H4 Terdapat pengaruh yang signifikan antara 
diferensiasi, promosi dan citra merek secara 
bersama-sama terhadap Keputusan pembelian. 
0,000 0,05 Diterima 
 
Sumber : SPSS 21.0 dan data primer yang diolah 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Berdasarkan dari analisis data dan 
intreprestasi hasil penelitian serta 
pembahasan hasil yang telah disampaikan 
sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Secara parsial diferensiasi tidak 
berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian laptop merek acer. Dimana 
pada tabel 4.18 diperoleh hasil thitung < 
ttabel (1,049 < 1,985) atau tingkat 
signifikan > alpha (0,297 > 0,05).  
2. Secara parsial promosi berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian laptop merek 
acer. Dimana pada tabel 4.18 diperoleh 
hasil thitung > ttabel (5,815 > 1,985) atau 
tingkat signifikan < alpha (0,000 < 
0,05).  
3. Secara parsial citra merek berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian laptop merek 
acer. Dimana pada tabel 4.18 diperoleh 
hasil thitung > ttabel (2,637 >1,985) atau 
tingkat signifikan < alpha (0,010 < 
0,05).  
4. Secara simultan diferensiasi, promosi 
dan citra merek berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian laptop merek acer. Dimana 
pada tabel  
4.19 diperoleh hasil Fhitung > Ftabel 
(15,220 > 2,698) dengan tingkat 
signifikan < alpha (0,010 < 0,05). Dan 
kontribusi pengaruh variabel 
diferensiasi, promosi dan citra merek 
secara simultan dengan keputusan 
pembelian laptop merek acer, Dimana 
pada tabel 4.17 diperoleh hasil 
Adjusted R Square diperoleh nilai 
koefisien sebesar 0,301 atau sebesar 
30,1%. Artinya adalah diferensiasi, 
promosi dan citra merek secara 
simultan menjelaskan pengaruh 
terhadap keputusan pembelian sebesar 
30,1%, sedangkan sisanya 69,9% 
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak 
digunakan dalam penelitian ini. 
DAFTAR PUSTAKA 
Abbot, J. A. Harker, F. R. 2011. Textur : 
The Holticultare and Food Research 
Institute Of New Zealand Ltd. New 
Zealand. 
Algifari. 2011. Analisis Regresi, Teori, 
Kasus dan Solusi. Penerbit BPFE 
UGM: Yogyakarta. Ali, Hasan. 2013. 
JURNAL MANAJEMEN PENDIDIKAN  




Marketing dan kasus-kasus Pilihan. 
Yogyakarta: CAPS. 
Bilson, Simamora. 2011. Memenangkan 
Pasar dengan Pemasaran Efektif dan 
profitable. Jakarta: PT. Gramedia 
Pustaka Utama. 
Buchari, Alma. 2012. Manajemen 
Pemasaran dan Pemasaran Jasa. 
Penerbit Alfabeta. Djaslim, Saladin. 
2011. Manajemen Pemasaran. 
Bandung: Linda Karya. 
Dwi, Priyatno. 2012. Lima Jam Belajar 
Olah Data dengan SPSS. Yogyakarta: 
Andi 
Hansen, Don R. Dan Mowen, Maryanne 
M. 2011. Manajemen Pemasaran. 
Jakarta: Salemba Empat. 
Harjito, D. A. Martono. 2014. Manajemen 
Keuangan. Edisi kedua. EKONOSIA 
Kampus Fakultas ekonomi Universitas 
Islam Indonesia. Yogyakarta. 
Husein Umar. 2013. Metode penelitian 
untuk Skirpsi dan Tesis. Jakarta: 
Rajawali. 
Indriyo Gitosudarmo. 2011. Manajemen 
Pemasaran. Edisi kedua. Yogyakarta: 
BPFE – Yogyakarta. 
Kasmir. 2011. Analisis Laporan Keuangan. 
Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada. 
Keller, L. 2012. How To Manage Brand 
Equity. Jakarta: Gramedia Pustaka 
Utama. 
Kotler, Philip. Gerry Armstrong. 2016. 
Prinsip-prinsip Pemasaran. Edisi 13. 
Jilid 1. Jakarta: Erlangga. 
Tjiptono, F. 2011. Service Quality and 
Statisfaction Edisi Kedua. Yogyakarta: 
Penerbit Andi. Riduwan. 2013. Dasar-
dasar Statistika. Bandung: Alfabeta. 
Saputra, Wahidin, dan Nasrullah, Rulli. 
2011. Publik Relations 2.0.:Teori dan 
Praktik Publik Relations di Era Cyber. 
Jakarta: Gramat Publising. 
Stanton, William J. 2012. Prinsip 
Pemasaran. Jakarta: Erlangga. 
Sudjana, Nana. 2011. Penilaian Hasil dan 
Proses Mengajar. Bandung: 
Rosdakarya Sugiyono. 2012. Statiska 
untuk Penelitian. Bandung: Alfabeta. 
Sugiyono. 2013. Statiska untuk Penelitian. 
Bandung: Alfabeta. Sukirno, Sadono. 




































JURNAL MANAJEMEN PENDIDIKAN  





JURNAL MANAJEMEN PENDIDIKAN  
Vol 03. No 02  th.2018 262 
